
















Influence of Manipulator’s Tactics, Status, and Gender
on the Target persons’ Compliance
―An Experimental Research on Female Undergraduates―
Satomi KIKAWA, Shuzo IMAJO
 Kikawa & Imajo （2020a） found three types of interpersonal manipulation tactics in daily 
life: coercive, deceptive, and frank. This study aimed to clarify the influence of manipulator’s 
tactics, status, and gender on the target persons’ compliance.
 We conducted a within-subject design experiment: manipulator’s tactics （coercive/de-
ceptive/frank）×status （superior/equal）×gender （male/female）. The dependent variables 
referred to aspects of participants’ compliance: compliance, quality of compliance, negative 
cognition of the manipulator’s traits, and motivation to interact. A total of 132 female under-
graduates read scenarios and filled out the questionnaires.
 The results of ANOVA showed that the main effects of manipulation tactics were con-
sequently significant. The manipulation tactics increased compliance positively in the order 
of frank, deceptive, coercive. In compliance scores, there was a significant interaction be-
tween manipulation tactics and status. Both among coercive and deceptive conditions, the 
superior status’ manipulation was more complied than equal status one’s. 
 This study revealed that frank manipulation was the most effective tactic, whereas co-















































































えられる。服従 （Milgram, 1963） や追従 （Kelman, 
1961） の研究は，権威者や上位者からの圧力が承諾
をもたらすことを示唆している。
　一方，心理的リアクタンス理論（Brehm, 1966 ; 














































（Grams & Rogers, 1990），他者に罪悪感を植え
付けるような操作方略を用いるものである（Van-
































































































































































































































にしない ― 7 言われた通りにする」「1 それに従
いたくない ― 7 それに従いたい」で尋ねた。承
諾の質については，「1 納得できない ― 7 納得で
きる」「1 感じが悪い ― 7 感じが良い」で，操作
者への否定的認知については，「1 こわい ― 7 安
心な」「1 信用できない ― 7 信用できる」を用い
た。相互作用動機については，「1 一緒にいたく
ない ― 7 一緒にいたい」「1 もう関わりたくな


















諾 : F（2, 256）＝0.17, ns, η2p＝.00; 承諾の質 : F
（1.85, 238.96）＝0.63, ns, η2p＝.01; 操作者への否定
的認知 : F（1.76, 226.60）＝1.00, ns, η2p＝.01; 相互
作用動機 : F（1.71, 221.08）＝1.45, ns, η2p＝.01）。
操作方略と地位と性別が承諾に及ぼす影響
　承諾の基礎統計量を Table 1 に示した。
　承諾については，操作方略×地位の 1 次の交互
作用が有意であった（F （2, 256）＝22.12, p<.001, 
η2p＝.15; Figure 1）。
　上位条件における操作方略の単純主効果が有意





り（F （2, 258）＝519.26, p<.001, η2p＝.80）， 多 重
Table 1　承諾の基礎統計量
上位 同格
男性 女性 男性 女性
M SD M SD M SD M SD
圧力的操作 6.12 2.77 6.38 2.96 4.77 2.76 4.88 2.65
策略的操作 7.27 2.52 7.56 2.83 6.53 2.49 6.77 2.65















































　承諾の質の基礎統計量を Table 2 に示した。承
諾の質については，操作の主効果が有意であった
（F（1.76, 226.69）＝1112.11, p<.001, η2p＝.90）。多
重比較（HSD）の結果，3 条件間にそれぞれ有意
差があり，承諾の質は，率直的操作条件で最も高
く，圧力的操作条件で最も低かった （Figure 2） 。
　操作方略×地位の交互作用は有意でなく（F 
（1.79, 230.59）＝1.40, ns, η2p＝.01），操作方略×性
Table 2　承諾の質の基礎統計量
上位 同格
男性 女性 男性 女性
M SD M SD M SD M SD
圧力的操作 3.43 2.03 3.54 1.81 3.40 2.02 3.33 1.89
策略的操作 5.47 2.23 5.54 2.31 5.47 2.22 5.64 2.34































ではなかった（F （1, 129）＝0.44, ns, η2p＝.00）。
地位の主効果は有意ではなく（F（1, 129）＝0.07, 
ns, η2p＝.00），性別の主効果も有意ではなかった


















男性 女性 男性 女性
M SD M SD M SD M SD
圧力的操作 12.42 2.10 12.20 1.97 12.32 2.03 11.89 2.12
策略的操作 10.48 2.20 10.56 2.29 10.37 2.20 10.13 2.28




































（1.84, 236.94）＝0.12, ns, η2p＝00.），操作方略×性
別の交互作用は有意でなく（F （1.87, 240.77）＝
1.51, ns, η2p＝.01），地位×性別の交互作用は有意
ではなかった（F （1, 129）＝1.44, ns, η2p＝.01）。
操作方略と地位と性別が相互作用動機に及ぼす影
響
　相互作用動機の基礎統計量を Table 4 に示し
た。相互作用動機については，操作の主効果が有










作 用 は 有 意 で な く（F （1.85, 239.11）＝2.80, ns, 
η2p＝.02），地位×性別の交互作用は有意ではな
かった（F （1, 129）＝0.92, ns, η2p＝01.）。性別の




男性 女性 男性 女性
M SD M SD M SD M SD
圧力的操作 2.99 1.98 3.24 1.83 3.02 1.76 3.31 2.05
策略的操作 5.72 2.58 5.41 2.53 5.96 2.40 6.12 2.56













































に効果的であった。この結果は， 服従 （Milgram, 
1963） や 追 従 （Kelman, 1961）， 勢 力 （French & 
Raven, 1959） の理論と符合する。
　承諾の質については，操作の主効果が有意であ
り， 承諾の質は圧力的操作条件で低く （Figure 2, 
仮説2a支持）， 率直的操作条件で高かった （Figure 
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